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ТРАНСАКЦІЙНИЙ АНАЛІЗ ВИРОБНИЦТВА ІДІОСИНКРАТИЧНИХ ТА 
ВИСОКОСПЕЦИФІЧНИХ ТОВАРІВ 
 
На шляху фірми-виробника високоспецифічної продукції, при проведенні 
звичайної господарської діяльності постійно виникає безліч бар’єрів – 
починаючі з самого етапу входження на ринок і закінчуючи безліччю інших 
економічних та адміністративних бар’єрів. 
Відомий вчений О. Уільямсон за рівнем специфічності активів розглядає 
всі трансакції згідно наступних характеристик [1]: 
1) разовий обмін на ринку; 
2) обмін масовими товарами, що повторюється. 
3) повторюваний контракт (інвестиції у специфічні активи). 
4) інвестиції в унікальні, ексклюзивні товари. 
Наведені ознаки можна частково застосувати при аналізі виробництва 
специфічних товарів, беручи до уваги той факт, що ринкова ціна на продукцію, 
що виробляється, розраховується окремо в кожному випадку з урахуванням 
технологічних особливостей та побажань замовника, тому вести мову про 
конкурентну боротьбу треба в іншому аспекті, ніж запропоновано. А що 
стосується витрат на оплату посередників, на адаптацію та втрати через 
недосконалість виробництва, то впевнено можна стверджувати, що тут 
кількість трансакційних витрат велика, але для можливості їх оцінки та 
кількісного вимірювання потрібно проаналізувати всі трансакції стосовно саме 
виробництва специфічних товарів. 
Враховуючи специфічність виробництва, природним є той факт, що 
кожне виробниче підприємство з метою уникнення конкурентів, намагається 
запатентувати свою технологію виробництва, або ж зберегти в таємниці деякі 
нюанси виготовлення окремих вузлів. Цілком зрозуміло, що виробник 
високоспецифічних товарів не зацікавлений у проведенні разових трансакцій та 
співпраці з випадковими контрагентами, внаслідок використання у своєї 
виробничої діяльності коштовного устаткування та проведення в багатьох 
випадках тривалого технологічного процесу. Тому при повторному укладенні 
контракту продавець специфічної продукції буде намагатися збільшити 
продажну ціну, усвідомлюючи переваги свого положення над іншими 
виробниками, а покупець, навпаки, розуміючи неспроможність контрагента 
реалізувати товар іншим замовникам (внаслідок його специфічності), буде 
вимагати певних знижок та покращення умов контракту у свій бік, погрожуючи 
змінити постачальника [2]. Триває складний переговорний процес, що може 
супроводжуватись значними трансакційними витратами. Ризик зриву угоди в 
даному випадку призводить до великих збитків, навіть до банкрутства фірми на 
відміну від розривання контракту на продаж масових товарів. Це можна 
віднести до вагомих недоліків виробництва специфічних товарів. 
Попри з цим, виробництво специфічних товарів порівняно з масовими, 
має і певні переваги, а саме: 
- внаслідок масштабів виробництва та складного технологічного циклу 
собівартість продукції та рівень прибутку значно вище; 
- обмежена кількість виробників в галузі та майже повна відсутність 
замінників товару спричиняє низький рівень конкуренції, що значно скорочує 
деякі витрати, у тому числі і трансакційні; 
- ринок продажу виробничої продукції стійкий та менш схильний до 
цінових коливань; 
- при виробництві специфічних або ідіосинкратичних товарів з’являються 
так звані відношення взаємозалежності, які О. Уільямсон називає 
«фундаментальною трансформацією ринкових відносин», коли виникає вже не 
ринковий, а партнерський вид співпраці [1]. Річ у тому, що коли фірма тільки 
вступає в галузь, вона несе високі витрати на те, щоб зайняти певний її сегмент. 
Але після цього, – і це є значною перевагою перед виробництвом масових 
товарів, – тісна співпраця із замовником, виконання його індивідуальних 
побажань – в результаті призводять до спільної розробки, що спрямована на 
вдосконалення продукції, що виготовляється. Тобто, виробник «пристосовує», 
так би мовити, свій товар під конкретні вимоги замовника. Це, звісно, потребує 
залучення та утримання штату кваліфікованих фахівців, придбання додаткового 
обладнання, перенастроювання деяких циклів або всього технологічного 
процесу та інших витрат. Але, незважаючи на це, в подальшому, при повторній 
закупці або розміщенні заказу на виробництво того ж самого товару, для 
зменшення безлічі витрат, у тому числі й трансакційних, покупцю вигідніше 
звернутися до того ж виробника.  
Таким чином, то при повторній трансакції спостерігається суттєве 
зменшення трансакційних витрат на пошук ділових зв’язків, отримання якісної 
інформації про партнера, ведення переговорів та укладання контрактів, 
вимірювання, та ін., але, з іншого боку, з’являється великий ризик появи 
опортуністичної поведінки з обох сторін, внаслідок високої специфічності 
продукції. 
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